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前言

本书是关于一位销售经理多年在销售前线打拼、历经风雨、不屈不挠，转变为优秀职业经理人的故事
。
    我与蒋军认识多年，我认识他时，他还只是个销售经理，他最让我欣赏的地方就是对工作的热情与
负责，兢兢业业，一丝不苟。
    当我知道他要出书的时候，我并不觉得惊讶，因为我知道实效出真知。
现在中国的营销书籍“满天飞”，而质量却良莠不齐，且实效性不强。
而本书是作者实战经验的总结，从一线销售的角度出发，以笔记的方式呈现出来，从事销售的人读起
来会感觉亲切。
    书中的营销案例都是真实的，解决方法也实在有用。
例如，经销商管理的问题，可以毫不夸张地讲，有什么样的经销商就有什么样的市场。
同样的产品、同样的价位、同样的广告投入，甚至是基本相似的市场环境，有的经销商能把市场做得
“风生水起”，而有些经销商的区域市场却可能一败涂地。
经销商管理工作很复杂，但深究一下就会发现，并非像大多数企业抱怨的那样——中国的经销商很烂
，而是我们对经销商的管理工作太不扎实了。
    本书有关团队管理的论述，相当有说服力，我个人也非常认同。
团队管理工作是一种高瞻远瞩、沟通与协调的艺术。
优秀的管理者不应该把自己看成是高高在上的领导，凌驾于员工之上，而应该将、自己融入团队，充
分发挥自己的核心作用，让整个团队凝聚力更强。
管理者不仅是领头者，更是执行者和教练。
不管是管理者还是员工，都是企业团体不可或缺的组成部分，只有以身作则的管理者才能带领团队做
得更好。
这些观点我相信一定会引起读者的共鸣！
    企业的各项工作最终是以获取市场为目的，销售是实现这一目标的关键。
销售部门是企业最直接的效益实现者，在企业中有举足轻重的地位，销售工作的成功与否直接决定企
业的成败。
那么销售经理作为销售部门的负责人，应该具备怎样的素质才能做好呢？
蒋老师在本书中会给大家带来答案。
    虽然我在营销界打拼多年，也出版了不少书籍，但读完本书真的令我别有一番体会。
本书生动有趣，是一本不可多得的营销实战宝典。
你读完之后一定会受益良多。
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内容概要

　　这是一本一线销售管理者必读的书，它立足于作者多年实实在在的经验与知识技能的积累。
从市场管理、团队管理、自身提升等方面入手和深入，抓住问题的“要害点”，告诉读者应该怎么办
。

　　没有空话，只有最实用有用的方法。
想提升业绩却无从下手，面对实际市场问题却不知从何解决，需要团队努力成员却不配合⋯⋯具体的
问题或许平时想要讨教，别人却不一定能尽心回答，而本书就是一位睿智的前辈，不吝所有，为你指
点迷津。
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作者简介

　　蒋军：销售出身，10多年如一日，奔跑在营销的道路上。
将营销当作一种理想、一种习惯和唯一的艺术形式，立志为中国营销，特别是为销售管理做出一点贡
献。

　　先后任职于全国知名食品饮料企业和品牌营销咨询公司，10余年营销实战和品牌顾问经验；专注
于企业发展中的品牌创建、市场营销管理等领域，对消费品全程营销积累了丰富的经验和成功案例。

　　欢迎就营销理想和销售困惑进行交流，E-mail：jj001001@126.com。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<一位销售经理的工作心得>>

书籍目录

市场管理笔记
笔记1：得渠道者得天下
笔记2：区域品牌就做“地头蛇”
笔记3：一场成功的分销商订货会
笔记4：经销商管理技巧
笔记5：让“强势”客户满意
笔记6：打败对手还是满足顾客
笔记7：制定“可执行的”营销方案
笔记8：销售计划与目标要分解
笔记9：新产品上市调研是基础
笔记10：维护成熟型市场
笔记11：开发新市场
笔记12：拓展发展型市场
笔记13：市场管理的7步骤
团队管理笔记
笔记14：组织为什么会“低能”
笔记15：管理让销售组织更高效
笔记16：管理要规范，但别过度
笔记17：运动式管理要不得
笔记18：“难”在销售管理系统
笔记19：选人、用人、容人
笔记20：没有谁是不可取代的
笔记21：员工的忠诚哪去了
笔记22：员工不是“工具”
笔记23：管好“封疆大吏”的四个原则
笔记24：管好“封疆大吏”的四种方法
笔记25：执行力差的企业最需要什么
笔记26：员工自主性差的企业最需要什么
笔记27：别拿“沟通不畅”当借口
笔记28：销售管理者要学会提问
笔记29：管理者也可以不比下属“强”
笔记30：有行动才能有销量
笔记31：建好销售团队的8步骤
笔记32：管理好销售过程
销售经理要当好教练
笔记33：销售管理者请当好教练
笔记34：一切问题都有解决办法
笔记35：“五种需求”管理观念
笔记36：营销要有“规范”和“系统”
笔记37：销售管理者的“三板斧”
笔记38：销售管理者的三大核心素质
笔记39：销售管理者的自我“储备”
后记
营销人，你幸福了吗
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章节摘录

版权页：   收集过去3年内各月销售业绩，将过去三年间的业绩取出，并且详细了解各年度每月的销售
额；过去三年销售业绩合计，过去三年的各月销售业绩进行总计；过去三年各月销售比重，可以看出
季节性变化会影响该月的销售额度；每月销售额计划，将过去3年各月销售比重运用到最后确定的本
企业销售总额中，即可得到每月销售额计划。
 销售计划与目标分解指标体系 第一步：制定年度销售计划。
 横向维度主要从计划销售量、计划销售金额总额、计划边际利润率来考虑；纵向维度主要考虑上年度
本企业预期、竞争对手预期、损益平衡点基准、本年度本企业预期。
 第二步：月度销售计划。
 按照数量目标（业务人员、产品类别两个维度）、利润目标（销售成本、毛利、销售费用、净利）分
解。
 第三步：渠道目标销售计划（按渠道类别和现有销售、月均销售、目标销售、目标利润两个维度进行
分解）。
 销售目标月度分解计划：被分解的销售目标不能仅为销售量目标，还应包括年度销售目标涉及的其他
内容。
常见的月度销售计划分解往往只有销售量的分解，这种分解除了明确月度的销售任务外没有任何意义
，行政性大于客观操作性。
月度销售计划还应包括实现这些目标所必须完成的任务和基本的销售行为、动作、活动。
与月度销售计划配套的市场支持计划要素必须同时罗列清楚。
 第四步：销售计划销售商分解。
 销售计划分解到每个销售商，分解的内容包括所有销售目标，尤其是产品项细分要具体到规格、型号
、颜色等产品细分特征。
基于不同的企业与经销商的谈判地位不同，有关应收款及市场支持方面可做适当的隐藏。
经销商的销售计划，要包括经销商可能或必须完成的销售额或经营动作，必须由经销商签章确认。
 第五步：产品销售计划、客户销售计划、营销费用预算、账款回收、销售计划分析等进行计划和分解
。
这里不再赘叙。
 第六步：月度实际销售情况计划预测。
 月度实际销售情况的计划预测（进销存预测），包括每月销售目标执行的分解预测、销售商库存数的
销售预测和新增网点数的计划分解等。
 第七步：销售计划月度通路分解。
 通路指实现销售的客户对象类别，包括专业形象店，专业市场，三、四级市场零售网络，消费者直销
和超市（卖场）。
按实际销售目标进行计划分解。
 第八步：销售计划月度零售网点分解。
 前几个步骤其实都是关注公司与经销商的销售合作关系及批发（移库）关系。
步骤六的作用在于解析消费者如何在零售环节获得产品（实销），所以它是销售目标得以长期实现的
承上启下的关键环节。
要以城市、隶属销售商责任关系为界，对每个零售网点的陈列及实际销售数进行计划分解。
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后记

营销人，你幸福了吗    从事营销工作多年，从业务员开始经过了十多年的磨炼，从懵懂到有一些感悟
。
在这些酸甜苦辣的经历中，几度遇到瓶颈，也有几次感觉实在坚持不下去了⋯⋯每一次挺过去，自己
的心理和能力的锻炼都是一次“质”的飞跃。
    大部分营销新人没有明确的方向，只有一个模糊的目标。
没有太大的压力，没有那种一定要成就事业的现实紧迫感，没有很高的要求，没有过大的欲望，兢兢
业业地做着，也许这是最幸福的状态。
    最初几年的成长与幸福过后，就会出现两种情况：一种是进入到职业的倦怠期，对什么都提不起兴
趣；另一种是发奋图强，步步高升。
前者的幸福感逐年下降，后者也好不到哪里去。
在一路的狂奔中，失去了很多看风景和体验风景的机会。
我去过国内几乎所有的省会城市和大城市，但真正去体验和了解这些城市的机会却不多，很多有名的
景点几乎近在眼前却没有去游览过，_丁作在身，没有心情看风景。
    作为一个营销人：    首先，要热爱自己的工作。
做不到热爱，至少不反感，否则，哪有什么幸福感。
这是基础，做不到，一辈子遭罪。
    其次，要成就自我价值，“自我”的价值体现在于为他人带来价值。
    再次，改变能改变的，接受不能改变的。
不能改变环境，那就去适应环境，抱怨太多反而更痛苦。
    最后，总有一件事情，你会做得比别人好，这就是你的“天赋”，找到它，你会为你自己骄傲的。
    大多数人是平凡的，不要给自己太大的压力，树立一个可以实现的阶段性目标，再把目标进行分解
，一步步去实现。
你会变得很充实，也会有安全感。
    祝每一位营销人都能收获属于自己的幸福！
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媒体关注与评论

本书阐述了销售管理的三个主要内容，即市场、团队和过程管理，融作者10多年营销实战之结晶，以
及作者原汁原味的销售管理感悟，非常值得企业中层、基层管理者和从事销售的管理人细细品味。
    广东华山泉食品饮料有限公司 董事副总经理 吕峰杰    蒋军长期专注于营销领域，从销售经理到专业
咨询公司的营销顾问，一步一个脚印，是一位不可多得的将才。
本书是他长期营销实践的感悟与心得，市场感强，针对性突出，并采用工作笔记的形式，每·篇围绕
一个主题，观点清晰、内容完整、可读性强，连起来则成一个体系，基本涵盖市场管理与团队管理的
主要方面。
阅读时既可以从前至后一气呵成，又可以根据兴趣选择性阅读。
    深圳和成东方品牌营销管理机构 总经理 曹建敏    这是一本一线营销人员和管理人员必须要看的书，
它不同于你所知道的其他营销书籍，没有大道理或者高深的知识，只是用最朴实的语言讲述最真实最
实用的营销管理办法。
当你想提升业绩却无从下手肘、当你面对一堆市场间题不知从何做起时，当你新官上任而团队却不配
合时，看看这本书，你会有启发。
    广州衡本堂贸易有限公司 董事总经理 袁远    没有文过饰非，没有高谈阔论，每个销售人身边活生生
的案例。
细读带着硝烟味的作品，让一个在战场上饱经炮火洗礼的销售人，告诉你，怎么在销售的战场上活下
来。
    深圳华腾通信有限公司 总经理 凌小明    从销售到营销，蒋军是我见过职业角色转化最成功的代表之
一。
他是我周围销售人员中理论体系最好的；同时又是营销界最实战的。
该书是我见过最原汁原味又不失系统性的一本销售书籍，对基层和中层的销售管理者有很强的启发和
借鉴意义。
    哈药集团三精制药股份有限公司 华南大区总监 王汝华    作为蒋军营销生涯中的第_个同事和最好的
朋友之_，很欣喜于他的执着和钻研。
这本书，凝结了他职业生涯的黄金10年，是他营销生涯的心得和体会，作为一个总结和回顾，不论是
对其自身，还是对营销领域的基层管理者都将有所启示。
    燕京啤酒（桂林漓泉）股份有限公司 市场经理 唐春雄
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编辑推荐

实战派倾囊相授最实用的营销管理方法。
蒋军编著的《博瑞森管理丛书:一位销售经理的工作心得》是一本一线营销人员和管理人员必须要看的
书。
它用最朴实的语言讲述最真实最实用的营销管理办法。
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名人推荐

本书阐述了销售管理的三个主要内容，即市场、团队和过程管理，融作者10多年营销实战之结晶，以
及作者原汁原味的销售管理感悟，非常值得企业中层、基层管理者和从事销售的管理人细细品味。
 ——广东华山泉食品饮料有限公司董事副总经理 吕峰杰 蒋军长期专注于营销领域，从销售经理到专
业咨询公司的营销顾问，一步一个脚印，是一位不可多得的将才。
本书是他长期营销实践的感悟与心得，市场感强，针对性突出，并采用工作笔记的形式，每一篇围绕
一个主题，观点清晰、内容完整、可读性强，连起来则成一个体系，基本涵盖市场管理与团队管理的
主要方面。
阅读时既可以从前至后一气呵成，又可以根据兴趣选择性阅读。
 ——深圳和成东方品牌营销管理机构总经理 曹建敏 这是一本一线营销人员和管理人员必须要看的书
，它不同于你所知道的其他营销书籍，没有大道理或者高深的知识，只是用最朴实的语言讲述最真实
最实用的营销管理办法。
当你想提升业绩却无下手肘、一当你面对一堆市场问题不知从何做起肘，当你新官上任而团队却不配
合时，看看这本书，你会有启发。
 ——广州衡本堂贸易有限公司董事总经理 袁远 没有文过饰非，没有高谈阔论，每个销售人身边活生
生的案例。
细读带着硝烟味的作品，让一个在战场上饱经炮火洗礼的销售人，告诉你，怎么在销售的战场上活下
来。
 ——深圳华腾通信有限公司总经理 凌小明 从销售到营销，蒋军是我见过职业角色转化最成功的代表
之一。
他是我周围销售人员中理论体系最好的；同时又是营销界最实战的。
该书是我见过最原汁原味又不失系统性的一本销售书籍，对基层和中层的销售管理者有很强的启发和
借鉴意义。
 ——哈药集团三精制药股份有限公司华南大区总监 王汝华 作为蒋军营销生涯中的第一个同事和最好
的朋友之一，很欣喜于他的执着和钻研。
这本 书，凝结了他职业生涯的黄金10年，是他营销生涯的心得和体会，作为一个总结和回顾，不论是
对其自身，还是对营销领域的基层管理者都将有所启示。
 ——燕京啤酒（桂林漓泉）股份有限公司市场经理 唐春雄
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